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ОСОБЕННОСТИ ИСПОЛЬЗОВАНИЯ МАНИПУЛЯТИВНЫХ СТРАТЕГИЙ  

В ДЕЛОВОМ ОБЩЕНИИ 
 

Деловое общение представляет собой сложный многоуровневый процесс взаимодей-

ствия между деловыми партнерами. При формировании стратегии делового общения необ-

ходимо учитывать специфику этических признаков.  

Деловое общение как взаимодействие предполагает, что субъекты обмениваются инфор-

мацией с целью сотрудничества, выявления взаимных интересов. Эффективное деловое обще-

ние позволяет уже на начальном этапе определить перспективы дальнейшего сотрудничества. 

Одной из распространенных разновидностей речевого воздействия является манипули-

рование – скрытое воздействие, вынуждающее собеседника особым образом реагировать не-

осознанно или вопреки собственному мнению. Главными признаками манипуляции счита-

ются психическое влияние, его скрытость и применение особых приемов и знаний. На осно-

ве этих приемов выстраиваются различные речевые стратегии и тактики. 

Цель использования манипулятивных тактик – заставить человека принять чужую точку 

зрения, чужие приоритеты и совершить действия, направленные на пользу оппонента в пере-

говорном процессе.  

Учитывая особенности манипулятивных тактик, можно выделить не менее трех различных 

компонентов человеческого внутреннего мира, на которые может быть направлена манипуляция:  

1. манипулирование через апелляцию к эмоциям;  

2. манипулирование через апелляцию к социальным установкам;  

3. манипулирование через апелляцию к представлениям о мире. 

Анализ исследуемого корпуса текстов показывает, что лингвистическая реализация манипу-

лятивной сущности переговоров проявляется в использовании воздействующего потенциала язы-

ковых средств, а именно: лексических единиц, грамматических конструкций языка, определенных 

риторических приемов и методов аргументирования, риторических уловок, вопросительных форм. 

По средствам воздействия и характеру процессов, происходящих в сознании личности, вы-

деляются манипуляция образами, конвенциональная манипуляция (социальные сценарии, пра-

вила, нормы), операционально-предметная манипуляция (способы поведения, структура дея-

тельности), манипуляция умозаключением (познавательными процессами), эксплуатация лично-

сти (мотивация) и манипуляция духовностью (переоценка ценностей, имитация поиска смысла). 

По сферам влияния на сознание человека выделяются обращение к эмоциям, социаль-

ным установкам, представлениям о мире. По критерию «объект манипуляции» выделяют це-

лый ряд коммуникативных стратегий: манипулирование репутацией, манипулятивное акцен-

тирование (драматизация, персонализация, фрагментация), манипулирование стереотипами, 

манипулирование имплицитными смыслами. 

В ходе проведения анализа установлено что, в процессе переговоров часто и достаточно 

эффективно используются спекулятивные методы аргументации, которые можно назвать ри-

торическими уловками. К наиболее часто употребляемым методам, на наш взгляд, можно 

отнести следующие примеры:  

1. техника преувеличения,  
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2. техника использования авторитета,  

3. техника изменения направления,  

4. техника вытеснения,  

5. техника введения в заблуждение,  

6. техника апелляции. 

Тактика введения в заблуждение основано на использовании лживых обещаний, предна-

меренного искажения фактов, лести для достижения той или иной цели. Наиболее эффектив-

ны уловки, которые подводят к ложным выводам, не формулируя выводов, но предоставляя 

делать их самому оппоненту. К разновидностям данной тактики можно отнести: 

1. Демагогию без нарушения логики. 

2. Демагогию с незаметным нарушением логики. 

3. Демагогию без связи с логикой. 

Тактика изменения направления является приемом заманивания и удержания собеседни-

ка, имеющий целью убедить воспользоваться услугами, заключить сделку, вступить в со-

трудничество. Данная тактика предполагает подведение партнера к определенному ответу с 

помощью продуманной и ловко включенной концовки фразы. 

Немецкий специалист по деловому общению К. Бредемайер видит манипуляцию скорее 

как искусное владение приемами словесной атаки и защиты посредством удачных и остро-

умных высказываний, нередко нарушающих ход мыслей собеседника.  

Таким образом, скрытое речевое воздействие в деловом общении имеет целью ускорить 

принятие невыгодного для коммуниканта решения. Разнообразие используемых манипуля-

тивных стратегий позволяет говорить о коммуникативной незащищенности участников де-

лового (в данном случае) общения. Многочисленные каналы и уязвимые места сознания и 

речевой деятельности коммуникантов приводят к активному злоупотреблению «нечестны-

ми» методами речевого воздействия. Отсюда понятна необходимость распознавания как 

скрытого, так и открытого влияния, а также выработки адекватных техник реагирования, а 

зачастую и противостояния или нейтрализации предполагаемого эффекта. 
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